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Abstract: This study aims to determine the marketing mix woven product water
taro root Cahaya Baru In District East Pontianak. The research approach used in
this study is a qualitative approach. Sources of data in this study is the primary
data source and secondary data source. The results of this study are products
produced by Cahaya Baru varied, and has advantages such as product neat,
unique, product color does not fade, and have a lot of size. Cahaya Baru product
prices in accordance with the quality standards are given. In promoting its
products following the Cahaya Baru exhibitions, MTQ, distributing flyers, and
giving discounts to consumers. These products channeled indirectly to consumers,
and more often through indirect channels, namely the retailer after it is channeled
directly from the retailer to the consumer.
Keywords : Marketing Mix, (Product, Price, Promotion, Distribution)
Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bauran pemasaran produk
anyaman akar keladi air Cahaya Baru Di Kecamatan Pontianak Timur.
Pendekatan penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan
Kualitatif. Sumber data dalam penelitian ini adalah sumber data primer dan
sumber data sekunder. Hasil penelitian ini adalah produk yang dihasilkan oleh
Cahaya Baru bervariasi, dan memiliki keunggulan antara lain produknya rapi,
unik, warna produk tidak luntur, dan memiliki banyak ukuran. Harga produk di
Cahaya Baru standar sesuai dengan kualitas yang diberikan. Dalam
mempromosikan produknya Cahaya Baru mengikuti kegiatan pameran, MTQ,
menyebarkan brosur, dan memberikan diskon kepada konsumen. Produk-produk
tersebut di salurkan langung kepada konsumen, dan lebih sering melalui saluran
tidak langsung yaitu kepada pengecer setelah itu dari pengecer disalurkan
langsung kepada konsumen.
Kata Kunci : Bauran Pemasaran, (Produk, Harga, Promosi, Distribusi)
ada dasarnya suatu usaha yang sudah didirikan tentunya disertai dengan
harapan bahwa kelak kemudian hari usaha tersebut akan mengalami
perkembangan yang pesat didalam menjalankan aktivitasnya yakni untuk menjaga
kelangsungan hidup perusahaan. Namun, pada kenyataannya bahwa tidak sedikit
masalah yang dihadapi dalam menjalankan suatu usaha, yaitu antara lain adanya
pertumbuhan yang lamban, merosotnya penjualan, persaingan yang tajam, pola
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penjualan yang berubah-ubah serta pengeluaran untuk penjualan yang terus
meningkat. Untuk itu pengusaha dituntut untuk harus bisa mempertahankan hasil
produksinya agar tidak ketinggalan dari pengusaha-pengusaha lain. Selain itu,
untuk mencapai tujuannya, setiap perusahaan mengarahkan kegiatan usahanya
untuk menghasilkan produk yang dapat memberikan kepuasan konsumen,
sehingga dalam jangka panjang perusahaan mendapatkan keuntungan yang
diharapkannya. Keberhasilan suatu perusahaan sangat ditentukan oleh
keberhasilan usaha pemasaran dari produk yang dihasilkannya. Keberhasilan ini
ditentukan oleh ketepatan produk yang dihasilkannya dalam memberikan
kepuasan dari sasaran konsumen yang ditentukannya. Dengan kata lain, usaha-
usaha pemasaran haruslah diarahkan pada konsumen yang ingin dituju sebagai
sasaran pasarnya.
Menurut Jingga Gemilang (2013: 11) marketing atau pemasaran adalah
suatu proses kegiatan menyeluruh dan terpadu serta terencana, yang dilakukan
oleh institusi untuk menjalankan usaha guna memenuhi kebutuhan pasar dengan
cara membuat produk, menetapkan harga, mengkomunikasikan, dan
mendistribusikan melalui kegiatan pertukaran untuk memuaskan konsumen dan
perusahaan. Jadi, dapat dikatakan bahwa pemasaran merupakan salah satu
kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan oleh para pengusaha untuk
mempertahankan kelangsungan hidupnya, berkembang dan untuk mendapatkan
laba. Tujuan pemasaran bagi pengusaha adalah memaksimalkan profit melalui
optimalisasi pelayanan pada konsumen. Berhasil tidaknya pencapaian tujuan
bisnis, tergantung kepada keahlian mereka di bidang pemasaran, produksi,
keuangan maupun bidang lain. Selain itu, tergantung pada kemampuan mereka
dalam mengkombinasikan fungsi-fungsi tersebut agar perusahaan berjalan lancar.
Agar dapat berhasil, pemasaran harus memaksimalkan penjualan yang
menghasilkan laba dalam jangka panjang. Proses pemasaran itu sendiri dimulai
jauh sejak sebelum barang-barang diproduksi, dan tidak berakhir dengan
penjualan. Kegiatan pemasaran perusahaan harus juga memberikan kepuasan
kepada konsumen jika menginginkan usahanya berjalan terus, atau konsumen
mempunyai pandangan yang lebih baik terhadap perusahaan.
Menurut Sofjan Assauri (2010: 198) bauran pemasaran (marketing mix)
merupakan kombinasi variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem
pemasaran, variabel yang dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk
mempengaruhi reaksi para pembeli atau konsumen. Dalam perdagangan, bauran
pemasaran yang dapat dilakukan meliputi produk, harga, promosi, dan distribusi.
Sofjan Assauri (2010: 198-199) mengatakan bahwa terdapat empat unsur atau
variabel strategi acuan/bauran pemasaran, yaitu strategi produk, strategi harga,
strategi penyaluran/distribusi, dan strategi promosi. Agar kegiatan pemasaran
perusahaan dapat dilakukan secara efektif, maka keempat variabel tersebut perlu
dikombinasikan atau dikoordinasikan oleh perusahaan seefektif mungkin dalam
melakukan kegiatan pemasarannya. Hal tersebut sama halnya yang dilakukan
pada sebuah usaha anyaman akar keladi air di Cahaya Baru Kecamatan Pontianak
Timur.
Usaha kerajinan anyaman akar keladi air Cahaya Baru adalah sebuah usaha
home industry, yang berdiri sejak tahun 1990 dan masih bertahan hingga saat ini.
Usaha kerajinan anyaman Cahaya Baru bukanlah usaha yang resmi terdaftar di
UMKM. Awalnya, di daerah Kecamatan Pontianak Timur khususnya di jalan
YAM Sabran Kelurahan Tanjung Hulu ini terdapat banyak usaha anyaman akar
keladi air yang dijalankan oleh masyarakat-masyarakat sekitar, karena dari
dulunya masyarakat-masyarakat di daerah tersebut terkenal dengan keahliannya
membuat anyaman khususnya yang terbuat dari akar keladi air. Masyarakat di
daerah tersebut umumnya berprofesi sebagai pedagang ataupun pengusaha, baik
membuat usaha anyaman maupun usaha lainnya.
Namun, seiring berkembangnya zaman yang kian modern lama kelamaan
pengusaha-pengusaha dibidang kerajinan anyaman akar keladi air kian berkurang
dan hingga saat ini hanya tersisa satu pengusaha yang masih dapat bertahan, yaitu
usaha anyaman akar keladi air Cahaya Baru. Salah satu penyebab berkurangnya
pengusaha kerajinan anyaman akar keladi air adalah karena pengusaha-pengusaha
tersebut tidak memiliki banyak modal untuk mempertahankan usahanya, sebab
bahan baku utama anyaman akar keladi air adalah akar keladi air yang semakin
lama semakin sulit mencarinya, sehingga menyebabkan harga bahan baku tersebut
semakin mahal dan otomatis harga produk-produk kerajinannya pun menjadi
semakin mahal. Akibatnya, untuk penjualan kerajinan anyaman ini pun menjadi
agak sulit, karena kebanyakan konsumen banyak berpindah untuk membeli
produk-produk modern yang harganya pun terjangkau.
Selain itu, kebanyakan pengusaha-pengusaha yang tidak lagi
mempertahankan usaha kerajinan anyamannya adalah karena mereka tidak
mengetahui cara memasarkan produk anyamannya dengan baik, mereka hanya
memasarkan produknya ke pasar-pasar sekitar Pontianak saja, sehingga tidak
heran penjualan produknya semakin berkurang dan akhirnya tidak menghasilkan
banyak keuntungan lagi. Namun, lain halnya dengan usaha anyaman akar keladi
air Cahaya Baru. Pengusaha anyaman Cahaya Baru masih dapat mempertahankan
usahanya hingga saat ini adalah karena pemilik usaha memiliki modal untuk bisa
usahanya ini tetap dapat bertahan. Adapun maksud didirikannya usaha ini adalah
untuk mencapai hasil produksi yang optimal, sehingga penjualan dapat
ditingkatkan dan keuntungan yang dicapai sesuai dengan apa yang diharapkan
atau diinginkan. Agar tujuan tersebut dapat tercapai, dalam kegiatan
pemasarannya pemilik usaha telah melakukan beberapa cara dalam memasarkan
produknya yaitu pemilik usaha telah memproduksi produk-produk anyaman
dengan kualitas yang baik, menentukan harga yang terjangkau, melakukan
beberapa kegiatan promosi dibeberapa daerah, kota dan luar negeri, serta
mendistribusikan produknya tidak hanya di Pontianak saja, akan tetapi juga
sampai ke luar negeri.
Selain itu, maksud didirikannya usaha ini dulu adalah untuk membantu
perekonomian rumah tangga, namun untuk sekarang usahanya ini hanyalah
dijadikan sebagai usaha sampingan bukanlah usaha yang utama lagi, dikarenakan
menurut pemilik usaha kerajinan ini tidak lagi menghasilkan keuntungan yang
besar, berbeda halnya di waktu tahun 1990 sampai tahun 2006 lalu. Pada tahun
1990 sampai dengan tahun 2006 usahanya ini memang berjaya dibidang kerajinan
anyaman akar keladi air dan peminatnya pun banyak, sehingga volume
penjualannya terus meningkat dan keuntungan yang di dapat pun besar. Namun,
dari tahun 2007 sampai sekarang pendapatan usahanya menurun, volume
penjualannya berkurang sehingga pendapatan atau keuntungan yang didapat pun
sedikit, hanya bisa mencukupi kebutuhan pokok rumah tangga saja, sedangkan
untuk dapat memenuhi kebutuhan-kebutuhan lain itu di dapat dari hasil usaha lain.
Menurut pemilik usaha, hal tersebut terjadi dikarenakan kian berkurangnya minat
konsumen pada produk anyaman.
Dari paparan diatas, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian yang
berjudul “Analisis Bauran Pemasaran Anyaman Akar Keladi Air Cahaya Baru Di
Kecamatan Pontianak Timur”.
METODE
Pendekatan penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan
menggunakan pendekatan kualitatif. Adapun alasan peneliti menggunakan
pendekatan ini adalah peneliti bermaksud untuk membuat narasi, gambaran secara
sistematis, faktual dan akurat mengenai fakta-fakta, sifat-sifat serta hubungan
antar fenomena yang ada dalam penelitian, yaitu bagaimana bauran pemasaran
anyaman akar keladi air Cahaya Baru di Kecamatan Pontianak Timur. Pada
penelitian ini yang menjadi tempat penelitian adalah usaha Kerajinan Anyaman
Akar Keladi Air Cahaya Baru Jalan Yam Sabran Komplek Villaria Indah
Kelurahan Tanjung Hulu Kecamatan Pontianak Timur. Instrumen penelitian
dalam penelitian ini adalah peneliti sendiri, dengan mengumpulkan data
menggunakan lembar observasi, wawancara dan kertas kerja dokumentasi.
Sumber data dalam penelitian ini adalah sumber data primer yaitu ibu Rahmidar
selaku pemilik usaha anyaman akar keladi air Cahaya Baru dan 3 orang
karyawannya, serta konsumen Cahaya Baru yang didapat melalui wawancara, dan
sumber data sekunder yaitu berupa arsip-arsip dan data-data yang dimiliki oleh
pemilik usaha kerajinan anyaman akar keladi air Cahaya Baru.
Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
teknik observasi langsung, teknik komunikasi langsung, dan teknik studi
dokumenter dengan alat pengumpulan data berupa lembar observasi yaitu berupa
daftar pengamatan perusahaan yang dilakukan peneliti secara langsung,
wawancara yaitu pengumpulan  data yang dilakukan dengan memberikan
pertanyaaan secara lisan yang berkaitan dengan pemecahan masalah penelitian
kepada pemilik usaha anyaman akar keladi air Cahaya Baru dan 3 orang
karyawannya, serta kepada konsumen Cahaya Baru, dan kertas kerja dokumentasi
yaitu dengan mengumpulkan catatan, arsip dan dokumen yang sesuai dengan
masalah penelitian, mengambil gambar tentang produk yang diproduksi di
perusahaan ini menggunakan kamera, serta akan merekam suara ketika melakukan
wawancara dengan menggunakan alat perekam berupa tape recorder ataupun
handphone.
Dalam pengolahan data digunakan analisis komponensial dan analisis
SWOT. Teknik analisis komponensial yaitu dimana peneliti akan mengolah data
dengan melakukan seleksi atau mengkategorikan hasil wawancara yang diperoleh
mengenai bauran pemasaran anyaman akar keladi air Cahaya Baru Di Kecamatan
Pontianak Timur. Analisa SWOT merupakan analisa yang didasarkan pada logika
yang dapat memaksimalkan kekuatan (strengths) dan peluang (opportunities),
namun secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan (weaknesses) dan
ancaman (threats)”. Jadi, dengan analisis SWOT maka akan dapat dianalisa
kekuatan dan peluang bauran pemasaran anyaman akar keladi air di Cahaya Baru
dan dianalisa kelemahan-kelemahan serta ancaman-ancaman yang ada dalam
bauran pemasaran anyaman akar keladi air di Cahaya Baru. Adapun langkah-
langkah untuk menganalisis pengolahan data yaitu: (1) mengumpulkan data
melalui wawancara sampai dengan mendapatkan data jenuh; (2) memeriksa data
yang telah dikumpulkan; (3) menganalisis data yang telah dikumpulkan; (4)
menyimpulkan hasil penelitian.
Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan uji keabsahan data dengan uji
kredibilitas yang meliputi (1) perpanjangan pengamatan yaitu peneliti kembali ke
lapangan, melakukan pengamatan, wawancara lagi dengan sumber data yang
pernah ditemui atau sumber data yang baru, dimana dengan perpanjangan
pengamatan ini berarti hubungan peneliti dengan narasumber akan semakin
terbentuk sehingga akan menciptakan hubungan yang semakin akrab, semakin
terbuka, saling mempercayai antara peneliti dengan sumber data sehingga tidak
ada informasi yang disembunyikan lagi; (2) triangulasi yaitu pengecekan data dari
berbagai sumber dengan berbagai cara, dan berbagai waktu, dalam penelitian ini
triangulasi dilakukan dengan cara mengecek data yang diperoleh di lapangan
melalui beberapa sumber, yaitu dari pemilik usaha dan karyawannya, serta kepada
konsumen Cahaya Baru; (3) membercheck yaitu peneliti melakukan pengecekan
data dengan sumber datanya langsung, apabila antara peneliti dan pemberi data
menemukan kesepakatan atas data yang didapatkan maka data tersebut valid,
sehingga semakin kredibel/dipercaya, tetapi apabila data yang ditemukan peneliti
tidak disepakati oleh pemberi data, maka peneliti harus merubah temuannya, dan
harus menyesuaikan dengan apa yang diberikan oleh pemberi data.
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Hasil Penelitian
Dari hasil observasi dan wawancara yang dilakukan di Cahaya Baru, bauran
pemasaran anyaman akar keladi air antara lain meliputi produk, harga, promosi,
dan distribusi. Produk yang dihasilkan/diproduksi oleh Cahaya Baru adalah
produk anyaman yang bahan baku utamanya adalah akar keladi air. Produk-
produk yang dijual di Cahaya Baru sangat bervariasi, bahkan dulunya Cahaya
Baru memproduksi bentuk anyaman akar keladi air hingga 40 bentuk anyaman,
namun saat ini Cahaya Baru hanya memproduksi 15 bentuk produk saja,
dikarenakan 15 bentuk produk tersebut adalah produk-produk yang masih sering
dibeli ataupun dipesan oleh konsumen, sedangkan bentuk-bentuk produk lainnya
sudah jarang sekali laku di pasaran, sebab konsumen lebih banyak tertarik dan
membeli produk-produk modern dari bahan plastik atau sejenisnya yang umum
banyak dijual di pasaran. Akan tetapi, produk-produk anyaman di Cahaya Baru
memiliki keunggulan-keunggulan yang membedakan dari produk-produk
anyaman lain yang ada di pasaran, yaitu produk di Cahaya Baru lebih rapi,
bentuk-bentuk produknya unik, warna produknya tidak luntur, dan produk-
produknya memiliki banyak model dan ukuran. Semua produk tersebut berbahan
dasar akar keladi air dan produksinya dilakukan secara massal atau diproduksi
setiap hari.
Jumlah produksi produk di Cahaya Baru per harinya yaitu tergantung dari
kesulitan produk, apabila produk anyaman mudah dianyam maka dalam satu hari
dapat memproduksi 3 sampai 4 produk, bahkan 10 produk. Akan tetapi apabila
anyamannya sulit maka dalam satu hari hanya dapat memproduksi 1 atau 2
anyaman saja. Adapun inovasi produk baru yang pernah dilakukan oleh Cahaya
Baru adalah melakukan inovasi dengan menambahkan aksesoris-aksesoris produk
seperti kain untuk melapisi bagian dalam produk tas, hiasan bunga plastik, dan
lain sebagainya. Produk-produk di Cahaya Baru dapat habis terjual tergantung
dari minat konsumen, seperti halnya apabila sedang ada banyak acara pernikahan
maka produk anyaman seperti parcel atau tempat antaran yang diproduksi di
Cahaya Baru dapat habis terjual.
Awalnya, Cahaya Baru memiliki 18 orang karyawan. Namun, 15 orang
karyawannya tersebut kini telah berhenti dan berpindah bekerja menjadi TKW di
Malaysia, dikarenakan para karyawan tersebut ingin memperoleh penghasilan
lebih besar dibandingkan pada saat bekerja menjadi karyawan pengrajin anyaman.
Gaji menjadi karyawan di Cahaya Baru memang tidak begitu besar, dikarenakan
penjualan produk-produk anyaman di Cahaya Baru dari tahun 2007 hingga saat
ini tidak dapat berkembang pesat, sehingga gaji karyawannya pun tidak dapat
dinaikkan dalam jumlah besar. Meskipun saat ini karyawan Cahaya Baru hanya
ada 3 orang karyawan saja, akan tetapi karyawan tersebut dapat terampil, teliti,
dan ulet dalam memproduksi produk sehingga produk yang dihasilkan terlihat
sangat rapi, warna produk putih bersih, dan bentuknya pun di buat unik.  Harga
produk anyaman di Cahaya Baru adalah standar, sesuai dengan kualitas produk
yang diberikan. Harga masing-masing produk tersebut ditentukan berdasarkan
biaya bahan baku, upah karyawan, dan tingkat kesulitan produk. Adapun faktor-
faktor yang menyebabkan terjadinya perubahan harga antara lain faktor upah
karyawan dan faktor biaya bahan baku.
Dalam kegiatan pemasarannya, pemilik usaha melakukan kegiatan promosi
dengan cara mengikuti pameran seperti di Jakarta, Bali dan Malaysia, mengikuti
MTQ di daerah seperti Nangapinoh, menyebarkan brosur produk kepada para
pengunjung pameran dan toko, serta memberikan diskon kepada konsumen seperti
halnya apabila ada konsumen yang membeli produk dalam jumlah banyak,
pemilik usaha memberikan diskon dengan cara menghitung produk per biji yaitu
untuk produk yang ukurannya besar 1 produknya diberi diskon Rp.3.000 dan
untuk produk yang ukurannya kecil/sedang 1 produknya diberi diskon Rp.1.000.
Biaya promosi dalam mengikuti kegiatan pameran Cahaya Baru mendapatkan
biaya dari Bank KALBAR, Pupuk KALTIM, dan PEMDA.
Pemilik usaha Cahaya Baru menjual produknya langsung kepada konsumen
dan juga melalui pengecer, baik pengecer yang mengecerkan produknya di pasar
yang ada di Pontianak maupun pengecer yang mengecerkan produknya ke luar
negeri, yaitu Malaysia. Adapun pengecer yang mengecerkan produknya di pasar
Pontianak yaitu toko Batman,  dan pengecer yang mengecerkan produknya ke
Malaysia antara lain melalui Ibu Budi, Ibu Rosmina, dan Pak Ramli.
Konsumen/pelanggan produk anyaman di Cahaya Baru tidak datang membeli
setiap hari. Banyaknya konsumen tergantung dari minat dan kebutuhan
konsumen, apabila akan ada acara pernikahan biasanya konsumen baru akan
membeli produk anyaman, namun apabila hari-hari biasa konsumen yang
membeli produk langsung di Cahaya Baru sepi. Berikut penulis sajikan data
tentang produk dan harga kerajinan anyaman akar keladi air Cahaya Baru tahun
2011-2013:
Tabel 1









1 Tas Besar 115.000 120.000 125.000
Kecil 75.000 80.000 85.000
2 Topi 40.000 45.000 50.000
3 Parcel Gelombang 35.000 40.000 45.000
Oval 30.000 35.000 40.000
4 Tempat
Antaran
Oval 20.000 25.000 30.000
Bulat 20.000 25.000 30.000
Segi empat 25.000 30.000 35.000
5 Vas bunga 10.000 15.000 20.000







9 Tudung saji Besar 90.000 95.000 100.000
Sedang 40.000 45.000 50.000
Kecil 20.000 25.000 30.000
10 Kendi Besar 50.000 55.000 60.000
Kecil 15.000 20.000 25.000
11 Kipas 5.000 10.000 15.000




14 Tempat sirih Manggis 5.000 10.000 15.000
15 Tempat telur Bebek 5.000 10.000 15.000
Dari hasil penelitian diatas, maka dapat dilakukan analisis SWOT sebagai
berikut:
1. Kekuatan (Strengths) :
a. Produk bervariasi, rapi, unik, banyak ukuran, dan warna tidak luntur
b. Harga standar sesuai kualitas
c. (1)  Pameran dapat menarik konsumen secara langsung
(2) Melalui brosur konsumen lebih jelas mengetahui informasi produk
(3) Diskon dapat menarik konsumen dan menambah pelanggan
(4) Melalui MTQ  di daerah-daerah produk dapat lebih dikenal oleh
masyarakat daerah
d. Dengan saluran distribusi langsung konsumen dapat lebih mudah memilih
produk yang akan dibeli dan lebih mudah jika ingin memesan produk,
dan dengan saluran distribusi tidak langsung produk-produk dapat terjual
keberbagai tempat baik luar daerah maupun luar negeri
2. Kelemahan (Weaknesses) :
a. Inovasi produk hanya ditambah dengan aksesoris tambahan
b. Harga sedikit lebih mahal dari pasar
c. (1) Dalam pameran banyak terdapat produk yang sama sehingga
       konsumen dapat melirik produk lain
(2) Brosur hanya disebarkan kepada pengunjung pameran dan toko
sehingga konsumen lain tidak dapat mengetahui informasi produk
dengan jelas dan menjadi kurang tertarik dengan produk
(3) Karena sering diberi diskon konsumen menjadi terbiasa dengan
diskon yaitu setiap membeli produk ingin selalu diberi diskon
(4) Masyarakat daerah yang mengikuti MTQ tidak begitu mengenal
produk sehingga tidak begitu tertarik dengan produk
d. Lebih sering menggunakan saluran distribusi tidak langsung, sehingga
apabila penyalur (pengecer) tidak membeli produk maka produk banyak
menumpuk di gudang
3. Peluang (Opportunities) :
a. Dengan kekuatan produk yang dimiliki dapat menjadi peluang untuk
menarik konsumen membeli produk
b. Harga standar dengan kualitas yang baik akan dapat memuaskan
konsumen dan menjadi salah satu peluang untuk menarik konsumen
c. (1)  Pameran dapat memberikan peluang agar produk dapat lebih
       dikenal oleh banyak konsumen luar kota dan luar negeri
(2) Dengan brosur produknya dapat diketahui secara jelas oleh
konsumen sehingga konsumen tidak ragu-ragu dengan produk
tersebut dan memberikan peluang untuk menarik konsumen membeli
produk
(3) Melalui diskon dapat dijadikan salah satu peluang untuk menarik
konsumen dan menambah pelanggan
(4) Mengikuti MTQ dapat memberikan peluang produk-produknya
dapat banyak dikenal masyarakat luar daerah sehingga dapat
menambah konsumen baru dan langganan baru
d. Dengan menggunakan saluran distribusi langsung, apabila terdapat produk
baru dapat langsung memberitahu/menawarkannya kepada konsumen
tersebut, dan dengan menggunakan saluran distribusi tidak langsung
dapat dijadikan peluang produknya dapat menjadi produk langganan
konsumen dari luar daerah dan luar negeri
4. Ancaman (Threats) :
a. Bentuk produk tidak mengalami perubahan mengakibatkan konsumen
memilih produk lain
b. Dengan kelemahan harga yang dimiliki mengakibatkan konsumen
berpindah membeli produk yang lebih murah
c. (1)  Dalam pameran terdapat produk yang sama mengakibatkan
       konsumen melirik produk lain
(2) Dengan kelemahan dari penyebaran brosur mengakibatkan
konsumen menjadi kurang tertarik dengan produk
(3) Sering memberi diskon dapat mengakibatkan konsumen berfikir
untuk membeli produk pada saat sedang ada diskon saja
(4) Masyarakat luar daerah yang mengikuti MTQ belum banyak
mengenal produk mengakibatkan masyarakat kurang tertarik dan
masih tertarik dengan produk lain
d. Terdapat pengusaha lain yang menggunakan saluran distribusi langsung
dan saluran distribusi tidak langsung dalam memasarkan produknya
Pembahasan
Berdasarkan hasil penelitian yang telah disajikan, maka dapat dibahas
bauran pemasaran produk anyaman keladi air di Cahaya Baru sebagai berikut:
1. Produk
Produk merupakan sesuatu yang ditawarkan kepada konsumen untuk
bisa dikonsumsi atau digunakan serta dimiliki, meliputi barang secara fisik,
jasa, tempat, dan lain sebagainya yang mempengaruhi keberhasilan
perusahaan dalam mendapatkan tingkat keuntungan. Produk anyaman yang
diproduksi oleh Cahaya Baru memiliki banyak variasi bentuk, antara lain tas,
topi, parcel, tempat antaran, vas bunga, tempat tisu, keranjang buah, tempat
bingkisan, tudung saji, kendi, kipas, piring, keranjang gelombang, tempat
sirih, dan tempat telur.
Melalui produk, seorang produsen dapat memanjakan konsumen,
karena dari produk akan dapat diketahui seberapa besar kepuasan dan
kebutuhan akan produk itu sendiri dalam kehidupan konsumen. Dalam
usahanya, Cahaya Baru memiliki 3 orang karyawan yang memproduksi
produk dengan terampil, teliti, dan ulet agar produk yang mereka produksi
tersebut tidak mengecewakan pelanggan. Karyawan-karyawan tersebut dapat
terampil menganyam karena setiap karyawan telah mendapatkan pelatihan-
pelatihan menganyam di Cahaya Baru, sehingga produk yang dihasilkan
memiliki kualitas yang baik. Selain itu, Cahaya Baru juga pernah melakukan
inovasi bentuk produk baru yaitu dengan melakukan penambahan aksesoris-
aksesoris produk agar produknya terlihat lebih menarik oleh konsumen.
Untuk kegiatan produksinya, Cahaya Baru memproduksi produk anyaman
secara massal, akan tetapi juga melayani pesanan.
Keunggulan produk anyaman yang dimiliki Cahaya Baru adalah
produknya unik, warna produk tidak luntur, produk rapi, dan memiliki
banyak model dan ukuran. Produk-produk anyaman di Cahaya Baru selalu
habis terjual tergantung minat konsumen. Konsumen atau pelanggan yang
membeli produk anyaman di Cahaya Baru banyak, baik dari luar daerah atau
luar negeri seperti dari Malaysia dan Singapore, maupun dari masyarakat
lokal atau masyarakat sekitar Pontianak.
Dari hal tersebut diatas dapat diketahui bahwa hal yang penting dalam
memproduksi suatu produk adalah kualitas produk yang akan dihasilkan, agar
nantinya konsumen tidak merasa kecewa dengan produk yang dibelinya
tersebut. Hal tersebut sejalan dengan pendapat Sofjan Assauri (2010: 200)
yang menyebutkan bahwa faktor-faktor yang terkandung dalam suatu produk
adalah mutu/kualitas, penampilan (features), pilihan yang ada (options), gaya
(styles), merek (brand names), pengemasan (packaging), ukuran (sizes), jenis
(product lines), macam (product items), jaminan (warranties), dan pelayanan
(services).
Berdasarkan pendapat diatas, maka dapat diketahui bahwa dengan
memperhatikan faktor-faktor yang terkandung dalam produk tersebut dapat
mendatangkan banyak konsumen/pelanggan yang membeli produk, sebab
konsumen akan merasa puas dengan produk yang dibelinya.
2. Harga
Harga merupakan suatu nilai yang ditetapkan untuk suatu produk yang
menjadi ukuran konsumen dalam melakukan pembayaran. Di Cahaya Baru,
harga produk anyaman akar keladi air sangat beragam sesuai dengan bentuk
dan ukuran anyaman. Harga produk anyaman akar keladi air selalu
mengalami kenaikan harga setiap tahunnya. Faktor-faktor yang
mempengaruhi perubahan harga adalah faktor biaya bahan baku dan upah
karyawan. Bahan utama produk anyaman di Cahaya Baru adalah akar keladi
air dan bahan tersebut saat ini sudah mulai susah untuk mencarinya. Karena
susah mencarinya dan hanya terdapat di daerah-daerah tertentu seperti Rasau
Jaya dan Sambas, maka harga akar keladi air pun semakin mahal. Upah
karyawan menjadi naik dikarenakan harga barang-barang di pasar naik, maka
dari itu karyawan juga meminta upahnya dinaikkan. Selain itu, untuk
membedakan harga dari masing-masing bentuk anyaman dibedakan dari
tingkat kesulitan membuat anyaman tersebut. Semakin sulit anyaman dibuat,
maka semakin mahal juga harganya.
Harga produk anyaman di Cahaya Baru adalah standar, yaitu tidak
terlalu murah dan juga tidak terlalu mahal sesuai dengan kualitas yang
diberikan. Harga produk ditentukan berdasarkan biaya bahan baku, upah
karyawan, dan tingkat kesulitan anyaman. Hal tersebut sejalan dengan
pendapat Sofjan Assauri (2010: 224) yang mengemukakan bahwa faktor-
faktor yang mempengaruhi penetapan harga adalah faktor yang
mempengaruhi secara langsung yang meliputi harga bahan baku, biaya
produksi, biaya pemasaran, adanya perturan pemerintah, dan lain-lain, dan
faktor yang tidak langsug meliputi harga produk sejenis yang dijual oleh para
pesaing, pengaruh harga terhadap hubungan antara produk substitusi dan
produk komplementer, serta potongan (discount) untuk para penyalur dan
konsumen.
Berdasarkan pendapat diatas, maka dapat diketahui bahwa dalam
menentukan harga suatu produk haruslah berdasarkan faktor-faktor yang
mempengaruhinya baik secara langsung maupun tidak langsung, agar
nantinya ketika menjual produk pengusaha tidak mengalami kerugian yang
disebabkan rendahnya harga yang ditentukan pada produknya sehingga
pengusaha tidak mendapatkan keuntungan, atau produknya tidak laku terjual
karena harga yang ditentukan pada produknya terlalu tinggi.
3. Promosi
Suatu produk betapapun bermanfaat akan tetapi jika tidak dikenal oleh
konsumen maka produk tersebut tidak akan diketahui manfaatnya oleh
konsumen dan bahkan mungkin tidak dibeli oleh konsumen. Oleh karena itu,
perlu dilakukannya kegiatan promosi dimana dalam kegiatan tersebut
perusahaan mengenalkan, memberikan informasi, membujuk dan merayu
konsumen tentang produk yang dijualnya, seperti yang dilakukan oleh usaha
anyaman Cahaya Baru. Kegiatan promosi produk anyaman akar keladi air
yang pernah dilakukan oleh Cahaya Baru beragam, antara lain mengikuti
pameran, MTQ, menyebarkan brosur, dan memberikan diskon kepada
konsumen. Hal tersebut dimaksudkan untuk membuat konsumen atau
pelanggan dapat mengetahui informasi tentang produk-produk anyaman yang
dijual di Cahaya Baru dan untuk membujuk ataupun merayu konsumen agar
dapat membeli produk yang ditawarkan.. Hal ini sejalan dengan pendapat
Basu Swasta (2002: 237), (http://sondix.blogspot.com/2013/08/ pengertian –
promosi–dan–bauran-promosi.html, diakses pada tanggal 29 Januari 2014)
bahwa promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat
untuk mengarahkan sesorang atau organisasi kepada tindakan yang
menciptakan pertukaran dalam pemasaran.
Berdasarkan pendapat diatas, maka dapat diketahui bahwa melalui
promosi pengusaha dapat mengenalkan produknya kepada banyak
orang/calon konsumen dimana promosi tersebut dapat mengarahkan para
calon konsumen tersebut untuk melakukan transaksi membeli produk yang
telah dipromosikan/ditawarkan, sehingga dengan melakukan promosi akan
dapat menambah jumlah konsumen/pelanggan.
4. Distribusi
Distribusi yang dilakukan di Cahaya Baru adalah melalui saluran
distribusi langsung dan saluran distribusi tidak langsung yaitu terkadang
pemilik usaha mendistribusikan produk anyamannya langsung ke konsumen
dan lebih sering mendistribusikannya ke pengecer terlebih dahulu baru
setelah itu ke konsumen. Kebanyakan pengecer mengecerkan produknya ke
pasar-pasar sekitar Pontianak, dan lebih sering ke Malaysia.
Dari hal tersebut diatas, dapat diketahui bahwa saluran distribusi sangat
diperlukan, karena konsumen yang akan membeli produk tidak hanya berada
disekitar Pontianak saja, akan tetapi juga konsumen lain yang berada diluar
daerah dan luar negeri. Oleh karena itu, diperlukannya lembaga penyalur
untuk memasarkan produk sampai ke konsumen yang berada baik di luar
daerah maupun di luar negeri. Hal ini sejalan dengan pendapat Sofjan Assauri
(2010: 235) yang mengemukakan bahwa saluran distribusi dibutuhkan
terutama karena adanya perbedaan yang menimbulkan celah-celah atau
kesenjangan (gap) di antara produksi dan konsumsi.
Berdasarkan pendapat diatas, maka dapat diketahui bahwa dengan
adanya saluran distribusi maka kesenjangan antara produksi dan konsumsi
yaitu adanya perbedaan jarak antara tempat produksi dengan lokasi konsumen
yang tersebar dimana-mana akan dapat teratasi dengan adanya peranan
lembaga penyalur.
Kegiatan distribusi yang dilakukan oleh Cahaya Baru saat ini yaitu
dapat mempengaruhi tingkat penjualan dan memperlancar pemesanan.
Apabila pemilik usaha menjual produknya langsung ke konsumen, biasanya
konsumen lebih mudah untuk memesan produk sesuai dengan keinginan
konsumen. Apabila pemilik usaha menjual produknya ke pengecer, maka
produk tersebut akan banyak terjual, karena pengecer membeli produknya
sekaligus banyak, sebab mereka untuk dijual kembali.
SIMPULAN DAN SARAN
Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka dapat disimpulkan
bahwa bauran pemasaran anyaman akar keladi air di Cahaya Baru yaitu meliputi
produk, harga, promosi, dan distribusi. Produk yang diproduksi di Cahaya Baru
adalah hanya ada satu jenis produk saja, yaitu produk anyaman yang bahan
bakunya khusus terbuat dari akar keladi air. Produk anyaman akar keladi air yang
diproduksi di Cahaya Baru memiliki bentuk yang bervariasi antara lain tas, topi,
parcel, tempat antaran, vas bunga, tempat tisu, keranjang buah, tempat bingkisan,
tudung saji, kendi, kipas, piring, keranjang gelombang, tempat sirih, dan tempat
telur. Kualitas/keunggulan produk anyaman akar keladi air yang dihasilkan oleh
Cahaya Baru yaitu antara lain produknya rapi, unik, warna produk tidak luntur,
dan memiliki banyak model dan ukuran.
Harga produk anyaman akar keladi air di Cahaya Baru adalah standar, yaitu
sesuai dengan kualitas produk yang diberikan. Masing-masing harga produk
ditentukan berdasarkan biaya bahan baku yang dikeluarkan, biaya upah karyawan,
dan yang membedakan harga dari masing-masing produk adalah dari tingkat
kesulitan pembuatan anyaman. Semakin sulit produk anyaman yang dihasilkan
maka harga produk anyaman tersebut semakin mahal. Promosi produk yang
dilakukan oleh Cahaya Baru antara lain promosi melalui pameran, mengikuti
kegiatan MTQ, menyebarkan brosur, dan promosi dengan memberikan diskon
kepada konsumen. Distribusi yang dilakukan di Cahaya Baru adalah melalui
saluran langsung yaitu pemilik usaha menyalurkan produknya langsung kepada
konsumen dan saluran tidak langsung yaitu pemilik usaha menyalurkan
produknya kepada pengecer kemudian dari pengecer langsung menyalurkan
produk tersebut kepada konsumen.
Saran
Berdasarkan hasil analisis dan kesimpulan, maka peneliti dapat memberikan
saran-saran yang dapat direkomendasikan yaitu Cahaya Baru dapat senantiasa
agar dapat lebih menerapkan bauran pemasaran produknya supaya untuk
kedepannya dapat lebih meningkatkan penjualan produk anyaman akar keladi air
dan agar dapat lebih baik dalam menyikapi kelemahan-kelemahan yang dimiliki
perusahaan serta ancaman-ancaman yang mungkin dihadapi oleh perusahaan,
seperti dengan melakukan promosi melalui internet agar produknya dapat lebih
mudah dan banyak diketahui oleh calon pembeli di berbagai daerah, kota hingga
luar negeri, menambah produk-produk baru dengan bentuk-bentuk lain yang
sebelumnya belum pernah ditemui di pasaran, menambah jumlah karyawan agar
dalam proses memproduksi produknya dapat lebih maksimal, dan diharapkan
dapat lebih banyak mendistribusikan produknya tidak hanya banyak di luar negeri
saja, akan tetapi juga diseluruh wilayah Pontianak dan juga beberapa luar daerah
atau kota. Selain itu, diharapkan agar usaha anyaman Cahaya Baru ini juga dapat
mendaftarkan usahanya di UMKM dan dapat membayar kewajiban pajak.
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